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ABSTRAK  
 
Nora Santi, (2020):  Pengaruh Promosi  Terhadap Minat Beli Konsumen Di 
Toko Mardhatillah Hijab Pekanbaru Di Tinjau 
Munurut Ekonomi Syariah 
 Penelitian ini dilatar belakangi oleh banyaknya pengusaha saat ini 
yang menjual produknya menggunakan berbagai macam promosi dengan 
menggunakan media sosial, walaupun pada dasarnya pengusaha jilbab sudah 
memiliki teknik-teknik promosi tersendiri.  Akan tetapi data menunjukkan bahwa 
tingkat penjualan ditoko mardhatillah hijab disetiap bulannya mengalami 
fluktuasi. Dari fenomena diatas penulis ingin mengetahui sejauh mana dan 
seberapa besar pengaruh promosi terhadap minat beli konsumen.  
Populasi dalam penelitian ini, berjumlah 1077 orang dengan sampel 
92 orang konsumen pada toko mardhatillah hijab. Dalam menentukan sampel, 
peneliti menggunakan teknik pengumpulan data Accidental Sampling dan 
menggunakan rumus Slovin. . 
Dari hasil penelitian ini, berdasarkan analisis regresi sederhana 
diketahui bahwa 60.8% minat beli konsumen dipengaruhi oleh promosi. 
Selanjutnya menggunakan uji t bahwa promosi terhadap minat beli konsumen  
memiliki pengaruh positif signifikan dapat dilihat bahwa t hitung untuk variabel 
promosi penjualan (X) sebesar= 8.725  terhadap minat beli (Y) hal ini berarti t 
hitung 8.725  > t tabel 1.6619   maka Ho ditolak dan Ha diterima. Sedangkan hasil 
dari uji detrminasi dapat diketahui besarnya pengaruh variabel bebas  (variabel 
promosi) terhadap variabel terikat (minat beli) adalah sebesar 45.8%, sedangkan 
sisanya 54.2% dijelaskan oleh variabel lain diluar penelitian ini. Hal ini 
menunjukkan bahwa promosi secara parsial dan simultan memiliki pengaruh 
terhadap minat beli konsumen. 
Kesimpulan bahwa promosi berpengaruh positif dan signifikan secara 
parsil terhadap minat beli konsumen. Tinjauan ekonomi syaiah mengenai 
pengaruh  promosi terhadap minat beli konsumen telah sesuai dengan prinsip 
ekonomi syariah. Hal tersebut dapat dilihat bahwa toko ini mempromosikan 
produk dan juga praktek-praktek promosi yang mereka lakukan tidak merugikan 
konsumen. 
 
Kata Kunci: Promosi, Media Sosial, Minat Beli 
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BAB I 
PENDAHULUAN 
 
A. Latar Belakang Masalah 
Mengenai pemasaran, setiap perusahaan tentu mempunyai misi 
strategi tersendiri agar tetap bertahan dan berkembang untuk menghadapi 
persaingan. Pemasaran membutuhkan lebih dari sekedar mengembangkan produk 
yang unggul, menawarkan harga yang menarik dan  mudah didapat oleh 
pelanggan sasaran. Perusahaan juga harus mampu berkomunikasi dengan para 
pelanggannya dan calon pelanggan potensialnya mengenai produk-produk yang 
dipasarkan.
1
 
Berdasarkan sintesis strategi promosi, dan pemasaran, maka sintesis 
strategi promosi pemasaran merupakan rangkaian kegiatan yang direncanakan 
atas penggunaan yang optimal sejumlah elemen-elemen promosi seperti 
periklanan, penjualan pribadi, promosi penjualan, Publisitas, dan penjualan 
langsung dengan cara mempengaruhi konsumen agar tertarik untuk melakukan 
transaksi atau pertukaran produk barang atau jasa sehingga tujuan untuk 
meningkatkan penjualan diharapkan dapat tercapai.
2
  
Kegiatan promosi bukan saja berfungsi sebagai alat komunikasi antara 
perusahaan dengan konsumen, melainkan juga sebagai alat untuk memengaruhi 
                                                             
1
Phillip Kotler, dkk, Manajemen Pemasaran, (Jakarta: Indeks, 2000), h. 17.  
 
2
Onny Fitriana Sitorus, Strategi Promosi Pemasaran, (Jakarta: Indeks, 2017), h. 12. 
2 
  
 
 
konsumen dalam kegiatan pembelian atau penggunaan jasa sesuai dengan 
keinginan dan kebutuhannya.
3
  
Dengan kegiatan promosi ini diharapkan pengusaha mempengaruhi 
konsumen untuk dapat membentuk image dan kemudian dapat memberikan 
dorongan agar konsumen mau membeli produk yang ditawarkan. Untuk itu, 
produsen harus memberitahu, mengenalkan, mempengaruhi dan memberikan 
informasi bahwa produk tersebut memberi manfaat tertentu dan bagi para 
konsumen disarankan untuk memilikinya dan mau membeli produknya.
4
 
Dalam Islam dilarang keras melakukan penipuan, kebohongan, dan 
mengingkari janji. Oleh karena itu dalam melaksanakan promosi, pebisnis harus 
menghindari tindakan kebohongan, janji palsu, iklan porno, serta publikasi produk 
yang menghalalkan segala cara.
5
 Sebagaimana Allah SWT telah menjelaskan 
mengenai penjualan dengan menghalalkan segala cara dalam Al-qur’an surah An-
Nisa: 29 yang berbunyi: 
 َع ًةَراَجِح َنُُكَح َْنأ َِّلَإ ِمِطَابْناِب ْمُكَىْٕ َب ْمُكَنا َُ َْمأ اُُهُْكَأح َلَ اُُىَمآ َهِٔذَّنا أٍََُّأ أَ َِّنإ ۚ ْمُكَُسفَْوأ اُُُهخَْقح َلَ َ  ۚ ْمُكْىِم ٍضاََزح ْه
اًمِٕحَر ْمُكِب َناَك َ َّاللَّ 
Artinya: “Hai orang-orang yang beriman, janganlah kamu saling memakan harta 
sesamamu dengan jalan yang batil (tidak benar), kecuali dalam 
perdagangan yang berlaku atas dasar suka sama suka diantara kamu. 
                                                             
3
Rambat Lupiyoadi, dkk, Manajemen Pemasaran Jasa, ( Jakarta: Salemba Empat, 2006), 
h. 120.  
 
4
Heri Yanto, Pengaruh Promosi Penjualan Pakaian Terhadap Minat Pembelian Pada 
Toko Zoya Palembang, Skripsi, Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam UIN Raden Fatah, 2018, h. 3-
4.  
 
5
Muhammad,  Ekonomi Bisnis Islami,  (Yogyakarta: AMP-YKPN, 2004), h, 99.  
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Dan janganlah kamu membunuh dirimu. Sungguh, Allah maha 
peyanyang kepadamu”.6 
 
Adapun hadits yang melarang jual beli yang mengandung unsur 
penipuan (samar) sebagai berikut: 
 َّٓ ِبَّىنا ََّنأ ,َةَزْٔ  َُزٌ ْٓ ِب َأ ْهَع اَمَجْنا ُيا َ َر( .ِرَزُغْنا ِعْٕ َب ْهَع َ  ِة اَصَحْنا ِعْٕ َب ْهَع ٍََّو َمَّهَس َ  ًِ ْٕ َهَع ُّاللَّ َّهَص
) َّْ ِر اَُغبْنا َِلأأ ُتَع 
Artinya: ”Dari Abu Hurairah, bahwasannya Nabi SAW melarang jual beli 
dengan menggunakan kerikil dan jual beli barang yang mengandung 
unsur penipuan (samar)”. (H.R Jama’ah kecuali Al-Bukhori.7 
 
Seiring dengan perkembangan teknologi yang semakin canggih, saat 
ini penggunaan internet sudah tidak asing lagi untuk memasarkan suatu produk. 
E-busineess atau yang disebut juga dengan e-commerce merupak suatu 
perkembangan baru yang pesat dalam dunia bisnis. Hal ini terutama disebabkan 
oleh pesatnya perkembangan teknologi informasi yaitu internet. Internet 
merupakan “ a global network of computer network, atau jaringan computer yang 
sangat besar yang berbentuk dari jaringan-jaringan kecil yang ada di seluruh dunia 
yang saling berhubungan satu sama lain. Salah satu fungsi internet adalah sebagai 
salah satu infrastruktur utama e-business.  
Istilah e-business berkaitan dengan e-commerce. Bagi sebagian 
kalangan e-commerce diartikan secara sempit sebagai transaksi jual beli prosuk, 
jasa dan informasi antara mitra bisnis melalui jaringan computer termasuk 
internet. Sedangkan e-business mengacu pada lingkup yang lebih luas dan 
                                                             
6
Anwar Abu Bakar, Al-Quran dan Terjemahannya, (Bandung: Sinar Baru Algensindo, 
2010, Juz 4), h. 65. 
 
7
Syaikh Faishal Bin Abdul Aziz Alu Mubarak, Ringkasan Nailul Authar, Cet. 3 (Jakarta: 
Pustaka Azzam, 2006,  no 2788), h. 8. 
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mencakup pula layanan pelanggan, kolaborasi dengan mitra bisnis dan transaksi 
elektronik unternal dalam sebuah organisasi. Namun demikian dalam 
kenyataannya keduanya dianggap sebagai istilah yang memiliki pengertian yang 
sama.  Hal ini disebabkan bahwa e-commerce dapat didefenisikan berdasrkan 
setidaknya empat perspektif: yaitu, komunikasi, proses bisnis, layanan dan 
transaksi online. Oleh kareba itu dalam konteks yang luas e-commerce dapat 
dikatakan ekuivalen dengan e-business. 
E-business adalah model bisnis yang menekankan pertukaran 
informasi dan transaksi bisnis yang besifat paperless, melalui elektronik data 
interchange (EDI), e-mail, electronic bulletin boards, electronic funds transfer 
dan teknologi lainnya berbasis jaringan. Dengan demikian e-commerce dapat 
didefenisikan ssebagai satu set dinamis teknologi, aplikasi dan proses bisnis yang 
menghubungkan perusahaan, konsumen dan komunitas tertentu melauli transaksi 
elektronik dan perdagangan barang, pelayanan dan informasi yang dilakukan 
secara elektronik.
8
 
Jual beli dengan sistem online belakangan ini juga memanfaatkan 
kemajuan penjualan toko Mardhatillah Hijab, yang mana  teknologi sebagai 
sarana untuk melakukan transaksi jual beli yang biasanya dilakukan secara tatap 
muka atau datang langsung ke toko nya. Sekarang konsumen juga bisa melakukan 
                                                             
8
Muhammad, R. Lukman Fauroni, Visi Al-Quran Tentang Etika dan Bisnis, 
(Jakarta:Salemba Diniyah, 2002), h. 118-119. 
  
5 
  
 
 
transaksi melalui media sosial, dengan cara online dan memanfaatkan salah satu 
situs media sosial.
9
  
Dengan terus bermunculannya situs-situs media sosial, secara garis 
besar media sosial bisa dikatakan sebagai sebuah media online, di mana para 
penggunanya (user) melalui aplikasi berbasis internet dapat berbagi, 
berpartisipasi, dan menciptakan konten berupa blog, wiki, forum, jejaring sosial, 
dan ruang dunia virtual yang disokong oleh teknologi multimedia yang kian 
canggih. Internet, media sosial dan teknologi multimedia menjadi satu kesatuan 
yang sulit dipisahkan serta mendorong pada hal-hal baru. Saat ini media sosial 
yang paling banyak digunakan dan tumbuh pesat berupa jejaring sosial, blog dan 
wiki. Merebaknya situs media sosial yang muncul menguntungkan banyak orang 
dari berbagai belahan dunia untuk berinteraksi dengan mudah dan dengan ongkos 
yang murah.
10
  
Adapun akun media sosial yang digunakan toko mardhatillah hijab 
untuk mempromosikan produknyan yaitu  akun media sosial instagram, facebook, 
dan shope. Produk yang dipromosikan toko Mardhatillah Hijab diakun media 
sosial berupa jilbab.
11
 
Jilbab berasal dari bahasa arab dari kata jalaba artinya menarik, yaitu 
sejenis pakaian kurung yang longgar yang dilengkapi dengan kerudung yang 
                                                             
9
Ayu Agustina, Admin Toko Mardhatillah Hijab, Wawancara, Pekanbaru 29 Oktober 
2019 
   
10
Marius P. Angipora, Dasar-Dasar Pemasaran, (Jakarta: PT Raja Grafindo Persada, 
2002), h. 370-371. 
  
11
Ayu Agustina, Op.Cit., 
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menutupi kepala, leher, dan dada.
12
 Jilbab adalah pakaian terusan panjang yang 
menutupi seluruh badan kecuali muka, tangan dan kaki. Yang biasa dikenakan 
oleh para wanita muslimah. Penggunaan jenis pakaian ini dengan tuntunan syariat 
islam untuk menggunakan pakaian yang menutupi aurat dan menggunakan  jilbab 
merupakan kewajiban bagi kaum wanita muslimah.
13
 Perintah pemakaian jilbab 
ini telah tertera dalam firman Allah SWT. dalam surat An-Nur ayat 31: 
 َْبأ ْهِم َهْضُضَْغٔ ِثاَىِمْؤُمِْهن ُْمق َ ۖ َاٍْىِم ََزٍَظ اَم َِّلَإ َُّهٍَخَىِٔس َهِٔدُْبٔ َلَ َ  َُّهٍَجَُُزف َهَْظفْحَٔ َ  َّهٌِ ِراَص
 َْ َأ َّهٍِِئاَبآ َْ َأ َّهٍِ ِخَنُُُعبِن َِّلَإ َُّهٍََخىِٔس َهِٔدُْبٔ َلَ َ  ۖ َّهٍِِبُُُٕج ّٰ َهَع َّهٌِِزُمُخِب َهْبِزْضَْٕن َ  ِئاَىَْبأ َْ َأ َّهٍِِخَنُُُعب ِءاَبآ َِّهٍ
 َْ َأ َّهٍِ ِئاَسِو َْ َأ َّهٍِ ِحا َُ ََخأ ِٓىَب َْ َأ َّهٍِ ِوا َُ ِْخإ ِٓىَب َْ َأ َّهٍِ ِوا َُ ِْخإ َْ َأ َّهٍِ ِخَنُُُعب ِءاَىَْبأ َْ َأ َِ َأ َُّهٍُواَمْٔ َأ ْجَكَهَم اَم
 ٍَْظَٔ َْمن َهِٔذَّنا ِمْفِّطنا َِ َأ ِلاَج ِّزنا َهِم ِتَبْر ِْلْا ِٓنَُأ ِزْٕ َغ َهِٕعِباَّخنا َْهبِزْضَٔ َلَ َ  ۖ ِءاَسِّىنا ِثاَر ُْ َع ّٰ َهَع اَُز
 ُكَّهَعَن َنُُىِمْؤُمْنا ًََُّٔأ اًعِٕمَج ِ َّاللَّ َِّنإ اُُبُُح َ  ۚ َّهٍِ َِخىِٔس ْهِم َهِٕفُْخٔ اَم ََمهُْعِٕن َّهٍِ ِهُجَْرأِب َنُُحِهُْفح ْم 
Artinya: “Katakanlah kepada wanita yang beriman: "Hendaklah mereka 
menahan pandangannya, dan kemaluannya, dan janganlah mereka 
menampakkan perhiasannya, kecuali yang (biasa) nampak dari 
padanya. Dan hendaklah mereka menutupkan kain kudung kedadanya, 
dan janganlah menampakkan perhiasannya kecuali kepada suami 
mereka, atau ayah mereka, atau ayah suami mereka, atau putera-
putera mereka, atau putera-putera suami mereka, atau saudara-
saudara laki-laki mereka, atau putera-putera saudara lelaki mereka, 
atau putera-putera saudara perempuan mereka, atau wanita-wanita 
islam, atau budak-budak yang mereka miliki, atau pelayan-pelayan 
laki-laki yang tidak mempunyai keinginan (terhadap wanita) atau anak-
anak yang belum mengerti tentang aurat wanita. Dan janganlah 
mereka memukulkan kakinyua agar diketahui perhiasan yang mereka 
sembunyikan. Dan bertaubatlah kamu sekalian kepada Allah, hai 
orang-orang yang beriman supaya kamu beruntung.
14
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Dengan berkembangnya tren fashion islam masa kini, para wanita 
dapat mengadopsi beberapa gaya modern, namun tetap tidak meninggalkan syar'i 
nya. Busana muslim memiliki karakter yang unik dibandingkan busana wanita 
pada umumnya. Secara naluri wanita memiliki kecenderungan untuk setiap saat 
tampil cantik, anggun dan trendi. Diisi lain, ada tuntunan syariat yang mengatur 
tata cara seseorang muslimah untuk berpakaian yang menutup aurat. Trend busana 
membuktikan bahwa muslimah tetap bisa memenuhi tuntutan menutup aurat 
sekaligus tampil mempesona. Tampil cantik dan modis dengan gaya elegan, 
feminine atau simple kini dapat dinikmati dalam balutan busana muslimah. Anak 
muda sekarang kian menggemari tren busana muslim, terutama busana muslimah 
yang mengalai modifikasi sedemikian rupa. Busana muslimah yang biasa dikenal 
dengan nama jilbab dan menjadikan jilbab sebagai busana kesehariannya. Jenis 
model jilbab yang semakin beragam dengan corak, model, dan aksesoris yang 
mendukungnya menjadi daya tarik tersendiri.
15
 
Toko Mardhatillah Hijab merupakan salah satu toko yang 
memproduksi penjualan jilbab dikota Pekanbaru, yang mana toko ini menjual 
produknya melalui dua metode yaitu penjualan secara eceran dan secara online. 
Akan tetapi pemilik toko  hanya fokus kepada penjulan secara online. Karena 
penjualan secara online lebih banyak peminatnya dibandingkan dengan penjualan 
secara eceran. Adapun cara pemilik toko dalam mempromosikan produknya 
melalui akun media sosial yaitu: setiap harinya admin toko mardhatillah hijab 
selalu mempromosikan jilbab-jilbabnya melalui stori akun instagram, facebook, 
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Edy Sutrisno, Manajemen Sumber Daya Manusia, (Jakarta: Kencana Media Grup, 
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dan shope, dengan memberikan label harga yang murah, mendeskripsikan produk 
dengan lengkap dan menarik, merespon pelanggan dengan cepat dan melayani 
konsumen dengan baik. Terdapat banyak followers diakun media sosial instagram, 
facebook, dan shopee toko mardhatillah hijab. Banyaknya followers akun 
instagram, facebook, dan shopee toko mardhatillah hijab dapat kita lihat pada 
gambar berikut: 
Gambar 1.1 
Akun Media Sosial Instagram Toko Mardhatillah Hijab 
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Gambar 1.2 
Akun Media Sosial Facebook Toko Mardhatillah Hijab 
 
 
Gambar 1.3 
Akun Media Sosial Shopee Toko Mardhatillah Hijab 
 
 
Adapun sistem pembelian melalui media sosial instagram, facebook, 
dan shopee di toko mardhatillah hijab yaitu dimulai dengan memilih produk, chat 
10 
  
 
 
personal ke penjual, melakukan transaksi, lalu pembeli melakukan pembayaran 
melalui transfer setelah di infokan total order, lalu konfirmasi pembayaran, 
selanjutnya barang akan dikemas dan dikirim melalui ekspedisi, dalam beberapa 
hari barang sudah ditangan dan langkah terakhir ialah lakukan konfirmasi  
penerimaan barang dan review atau melakukan penilaian terhadap produknya. 
Banyaknya peminat jilbab di toko mardhatillah hijab dapat kita lihat 
melalui komentar para konsumen yang ingin membeli jilbab ditoko tersebut.
16
 
Gambar 1.4 
Komentar Konsumen Toko Mardhatillah Hijab 
 
Konsumen bebas memilih dan menentukan model jilbab yang mereka 
inginkan. Keputusan pembelian mutlak ditangan konsumen. Konsumen 
menggunakan berbagai kriteria dalam melakukan pembelian antara lain membeli 
                                                             
16
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produk yang sesuai dengan kebutuhan, selera dan daya beli. Hal ini merupakan 
salah satu dari sekian banyak minat beli konsumen.
17
 
Minat beli merupakan bagian dari komponen perilaku dalam sikap 
mengkonsumsi. Menurut Kinnear dan Taylor minat membeli adalah merupakan 
bagian dari komponen perilaku konsumen dalam sikap mengkonsumsi, 
kecenderungan responden untuk bertindak sebelum keputusan membeli benar-
benar dilaksanakan.
18
 
Minat digambarkan sebagai situasi seseorang sebelum melakukan 
tindakan yang dapat dijadikan dasar untuk memprediksi perilaku atau tindakan 
tersebut, minat beli merupakan sesuatu yang berhubungan dengan rencana 
konsumen untuk membeli produk tertentu serta berapa banyak unit produk yang 
dibutuhkan pada periode tertentu, dapat dikatakan bahwa minat beli merupakan 
pernyataan mental dari diri konsumen yang merefleksikan rencana pembelian 
sejumlah produk dengan merek tertentu.
19
 
Minat konsumen dalam pembelian jilbab di toko mardhatillah hijab 
mengalami perubahan pendapatan disetiap bulannya, baik penjualan secara eceran 
maupun penjualan secara online. Dapat  kita lihat laporan pembelian secara eceran 
dan pembelian secara online di Toko Mardhatillah hijab  disetiap bulannya 
sebagai berikut: 
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Gambar 1.5 
Data Penjualan Secara Eceran 
 
 
Sumber: Toko Mardhatillah Hijab 
Gambar  1.6 
Data Penjualan Jilbab Di Toko Mardhatillah Hijab 
 
 
Sumber: Toko Mardhatillah Hijab 
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Dari table 1.5 dan  1.6 dapat kita lihat bahwa hasil penjualan jilbab di 
toko Mardhatillah hijab melalui media sosial lebih menguntungkan dari pada 
penjualan secara  eceran. karena penjualan secara eceran hanya sedikit 
peminatnya dan yang dapat menjangkau toko tersebut hanya warga setempat saja. 
Berbeda dengan penjualan secara online, yang mana semua orang dapat membeli 
produknya dengan mudah. Akan tetapi penjualan secara online ditoko ini juga 
mengalami fluktuasi yang mana pada bulan juni mengalami penurunan, dibulan 
juli mengalami peningkatan penjualan, namun pada bulan agustus toko 
mardhatillah hijab mengalami penurunan penjualan, dan pada bulan September 
kembali mengalami peningkatan penjualan.  
Dengan demikian peneliti tertarik untuk meneliti  fenomena diatas 
dikarenakan banyaknya agen grosir hijab yang menggunakan akun media sosial 
dalam mempromosikan produk yang dijual, tentu saja hal ini mempengaruhi 
penjualannya. Maka penulis merasa perlu untuk membahas lebih mendalam lagi 
sejauh mana pengaruh promosi sosial media terhadap minat beli konsumen di 
toko mardhatillah hijab pekanbaru dalam suatu karya ilmiah dengan judul 
“Pengaruh Promosi Terhadap Minat Beli Konsumen di Toko Mardhatillah 
Hijab Pekanbaru Ditinjau Menurut Ekonomi Syariah”. 
B. Batasan Masalah 
Batasan masalah dalam penelitian ini hanya akan membahas seputar 
pengaruh promosi terhadap minat beli konsumen ditinjau dari perspektif ekonomi 
syariah.  
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C. Rumusan Masalah 
Berdasarkan latar belakang yang sudah diuraikan diatas, maka dapat 
dirumuskan masalah sebagai berikut: 
1. Apakah ada pengaruh promosi terhadap minat beli konsumen di toko 
Mardhatillah Hijab Pekanbaru ditinjau menurut ekonomi syariah? 
2. Bagaimana tinjauan ekonomi islam mengenai promosi terhadap minat beli 
kosumen di toko Mardhatillah Hijab Pekanbaru ditinjau menurut ekonomi 
syariah?  
D. Tujuan dan Manfaat penelitian 
1. Tujuan penelitian 
Adapun tujuan penelitian ini adalah: 
a. Untuk mengetahui pengaruh promosi terhadap minat beli konsumen. 
b. Untuk mengetahui bagaimana tinjauan ekonomi syariah terhadap pengaruh 
promosi terhadap minat beli konsumen.    
2. Manfaat penelitian  
Adapun manfaat penelitian ini adalah: 
a. Untuk mengembangkan pengetahuan penulis mengenai pengaruh promosi 
terhadap minat beli konsumen ditoko mardhatillah hijab Pekanbaru  ditinjau 
dari perspektif ekonomi syariah dan sebagai bahan refrensi dan 
perbandingan kajian bagi mahasiswa lainnya dalam melakukan penelitian.  
b. Untuk memenuhi salah satu syarat untuk memperoleh gelar Strata Satu (S1) 
pada Jurusan Ekonomi Syariah, Fakultas Syariah dan Hukum Universitas 
Islam Negeri Sultan Syarif Kasim Riau. 
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E. Metode Penelitian  
1. Lokasi Penelitian 
Penelitian ini merupakan penelitian lapangan yang berlokasi dijalan 
Suka Karya/Kualu, Kec. Tampan, Kota Pekanbaru, Toko Mardhatillah Hijab. 
Alasan penulis mengambil lokasi penelitian ini karena penulis menemukan 
suatu kejanggalan, dimana tingkat penjualan ditoko tersebut mengalami 
fluktuasi, sehingga penulis tertarik untuk melakukan penelitian di toko 
tersebut. 
2. Subjek dan Objek Penelitian 
a. Subjek dalam penelitian ini adalah konsumen produk jilbab di Mardhatillah 
Hijab Pekanbaru. 
b. Objek Penelitian ini adalah pengaruh promosi media sosial terhadap minat 
beli konsumen pada produk jilbab di toko mardhatillah hijab Pekanbaru. 
3. Populasi dan Sampel 
a. Populasi 
Populasi adalah wilayah generalisasi yang terdiri atas: Objek atau 
subjek yang mempunyai kualitas dan karakteristik tertentu yang ditetapkan 
oleh peneliti untuk dipelajari dan kemudian ditarik kesimpulannya.
20
 
Berdasarkan pernyataan tersebut, maka populasi dalam penelitian ini yaitu 
konsumen di toko Mardhatillah Hijab Pekanbaru bulan juni hingga bulan 
september tahun 2019 yang berjumlah 1077, sedangkan populasi untuk 
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pemilik berjumlah 2 orang  dan karyawan berjumlah 3 orang. Jadi jumlah 
untuk pemilik toko dan karyawan itu ada 5 orang. 
b. Sampel  
Sampel adalah bagian dari elemen-elemen populasi yang terpilih. 
Metode pengambilan sampel dalam penelitian ini adalah metode 
nonprobability sampling, yaitu metode sampling yang setiap unsur 
populasinya tidak memiliki kesempatan atau peluang yang sama untuk 
dipilih sebagai sampel. Teknik sampel yang digunakan accidental sampling 
yaitu memilih sampel dari orang atau unit yang paling mudah dijumpai, 
yaitu siapa saja yang menjadi konsumen toko mardhatillah yang secara 
kebetulan bertemu dengan penelitian dan dapat digunakan sebagai sampel 
bila dipandang orang yang ditemui cocok sebagai sumber data. 
Menggunakan metode slovin maka diketahui jumlah sampel yang diperoleh 
terhadap penlitian tersebut.
21
 Berdasarkan rumus slovin jumlah sampel dapat 
dihitung sebagai berikut: 
Rumus slovin 
n =
 
      
 
Keterangan  
N= Ukuran Populasi 
n = Ukuran sampel 
e = Presentase kelonggaran ketidak telitian karena kesalahan pengambilan 
sampel yang masih dapat ditolerin atau diinginkan.  
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Dari populasi 1082 konsumen, presisi yang ditetapkan diantara10% 
dengan tingkat kepercayaan 90%, maka besarnya sampel adalah: 
n =
 
      
 
n= 
    
            
 
    
            
 
    
       
 
    
     
                    
Berdasarkan jumlah populasi pada bulan juni hingga bulan September 
2019 yag berjumlah 1077 orang, dengan tingkat kesalahan sebesar 10% 
sehingga jumlah sampai ditentukan sebesar 92.   
Sedangkan sampel untuk pemilik dan karyawan menggunakan metode 
total sampling sampel sebesar 3 orang.  
4. Sumber Data Penelitian 
a. Data Primer 
Data primer ialah data yang berasal dari sumber asli atau pertama. 
Data ini tidak tersedia dalam bentuk terkompilasi ataupun dalam bentuk file-
file. Data ini harus dicari melalui narasumber atau dalam istilah teknisnya 
responden, yaitu orang yang kita jadikan objek penelitian atau orang yang 
kita jadikan sebagai sarana mendapatkan informasi ataupun data dari Toko 
Mardhatillah Hijab Pekanbaru.
22
 
b. Data Skunder 
Data Sekunder adalah sumber data yang tidak langsung memberikan 
data kepada pengumpulan data.
23
 Data sekunder ini merupakan data yang 
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sifatnya mendukung keperluan data primer seperti buku-buku, literature, dan 
bacaan yang berkaitan dengan penelitian. 
5. Teknik Pengumpulan Data 
Untuk memperoleh data yang dibutuhkan dalam menunjang 
pembahasan penulisan penelitian ini, maka penulis menggunakan prosedur 
pengumpulan data sebagai berikut: 
a. Kuisoner 
Kuesioner yaitu Pengumpulan data penelitian pada kondisi tertentu 
kemungkinan tidak memerlukan kehadiran peneliti. Menurut Sugiyono 
kuesioner merupakan teknik pengumpulan data dengan cara memberi 
seperangkat pertanyaan atau pernyataan tertulis kepada responden untuk 
menjawabnya.
24
 
b. Observasi 
Observasi merupakan teknik pengumpulan data, dimana peneliti 
melakukan pengamatan secara langsung ke objek penelitian untuk melihat 
dari dekat kegiatan yang dilakukan.
25
 
c. Wawancara  
Wawancara adalah percakapan dengan maksud tertentu percakapan itu 
dilakukan oleh dua belah pihak, yaitu pewawancara (interviewer) yang 
mengajukan pertanyaan dan terwawancara (interviewee) yang memberikan 
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jawaban atas pertanyaan itu.
26
 Dalam hal ini peneliti melakukan wawancara 
kepada marketing Toko Mardhatillah Hijab Pekanbaru untuk mendapatkan 
beberapa informasi yang diperlukan dalam penelitian. 
6. Teknik Analisis Data 
Teknik analisis data merupakan langkah yang digunakan untuk 
menjawab rumusan masalah dalam penelitian. Tujuannya adalah untuk 
mendapatkan kesimpulan dari hasil penelitian. Adapun teknik analisi data yang 
digunakan penelitian ini adalah korelatif kuantitatif.
27
 
Menurut Sugiyono, penelitian kuantitatif merupakan penelitian yang 
berlandaskan pada sampel filsafat positivism, yang digunakan untuk meneliti 
pada populas atau sampel tertentu, pengumpulan data menggunakan instrument 
penelitian, analisis data bersifat kuantitatif, dengan tujuan untuk menguji 
hipotesis yang telah ditetapkan.  
Penelitian korelasi ini berhubungan dengan penilaian antara dua atau 
lebih fenomen, jenis penelitian ini biasanya melibatkan ukuran statistic tingkat 
derajat hubungan, yang diseut korelasi.
28
 Adanya korelasi antar dua variable 
atau lebih, tidak berarti adanya pengaruh atau hubungan sebab akibat dari suatu 
variable terhadap variable terhadap variable lainnya. Analisis data yang 
digunakan dalam penelitian ini adalah sebagai berikut:  
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a. Uji Validitas dan Reabilitas 
Uji validitas digunakan untuk mengetahui seberapa tepat instrumen 
atau kuesioner yang disusun mampu menggambarkan yang sebenarnya dari 
variabel penelitian. Sebuah instrumen dikatakan valid apabila nilai koefisien 
korelasi r hitung ≥ r tabel.
29 
Sedangkan Uji reliabilitas dimaksudkan untuk mengetahui adanya 
konsistensi alat ukur dalam penggunaannya, atau dengan kata lain alat ukur 
yang berupa kuesioner mempunyai hasil yang konsisten apabila digunakan 
berkali-kali pada waktu yang berbeda. Uji reliabilitas digunakan teknik 
Alpha Cronbach, dimana suatu instrumen dapat dikatakan handal (reliabel) 
bila memiliki koefisien keandalan atau alpha sebesar 0,6 atau lebih.
30
 
Adapun rumus yang dipakai yaitu korelasi pearson produk moment: 
 
  
            
                         
  
Keterangan: 
r = koefisien korelasi 
x = variable independen 
y = variable dependen 
n= jumlah data
31
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b. Uji Konsumsi Klasik 
1. Uji Normalitas 
Dilakukan untuk mengetahui apakah data yang diambil berasal dari 
populasi yang berdistribusi normal atau tidak. 
2. Uji Regresi Sederhana 
Analisis regresi  merupakan salah satu analisis yang bertujuan untuk 
mengetahui pengaruh suatu variable terhadap variable yang lain. Jika 
dalam persamaan regresi hanya terdapat satu, maka disebut sebagai 
persamaan regresi berganda. Analisis regresi sederhana digunakan untuk 
mengetahui pengaruh dari variable bebas tehadap variable terikat. 
Pengaruh satu variable bebas terhadap variable terikat dapat dibuat 
persamaan sebagai berikut Y=a+bX 
Y= variable terikat (minat beli konsumen) 
X= variable bebas (penjualan jilbab dimedia sosial instagram) 
a= konstanta 
b= koefisien regresi 
nilai konstanta dan regresi dapat dicari dengan rumus 
a= 
           
          
 
b= 
         
          
 
N= Banyak Responden 
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c. Uji Hipotesis Penelitian 
1. Uji T (Parsial) 
Uji ini digunakan untuk mengetahui apakah dalam model regresi 
variable independen yaitu pengaruh promosi (x) memiliki pengaruh 
secara signifikan terhadap variable dependen yaitu minat beli konsumen  
(y) pada tingkat kepercayaan 92% Dengan hipotesis: 
H0: Variable bebas tidak mempunyai pengaruh yang signifikan terhadap 
variable terikat 
Ha: Variable bebas mempunyai pengaruh yang signifikan terhadap 
variable terikat. 
Dengan kriteria: 
Apabila t hitung > t tabel, maka H0 ditolak dan Ha diterima 
Apabila t hitung < t tabel, maka H0 diterima dan Ha ditolak. 
Dalam mengambil kesimpulan untuk uji T peneliti melakukan 
perhitungan sesuai dengan pendekatan alat statistika yang dipergunakan 
(aplikasi SPSS). 
2. Koefisiensi Determinasi      
Uji ini digunakan untuk mengetahui % nilai Y sebagai variabel terikat 
yang dapat dijelaskan oleh garis regresi koefisien determinasi antara 0 
dan 1. Nilai    yang terikat berarti kemampuan variabel-variabel bebas 
dalam menjelaskan variasi sangat terbatas nilai yang mendekati atau juga 
berarti seberapa besar variabel bebas yang menggambarkan hampir 
23 
  
 
 
semua informasi yang dibutuhkan untuk memprediksi variasi variabel 
terikat.
32
 
7. Metode Penulisan  
Adapun metode penulisan yang digunakan dalam penelitian ini 
adalah: 
a. Metode deduktif yaitu pengumpulan data-data yang ada hubungannya 
dengan masalah yang diteliti, kemudian data tersebut dianalisa dan diambil 
kesimpulan secara khusus. 
b. Metode deskriptif yaitu dengan menggambarkan secara tepat masalah yang 
diteliti sesuai dengan yang diperoleh. Kemudian dianalisa sesuai dengan 
masalah tersebut. 
F. Penelitian Terdahulu 
Tabel 1.1 
Penelitian Terdahulu 
 
No Nama Penulis Judul Penelitian Variable Hasil Penelitian 
1. Tritami 
Saptania 
(2006) 
Pengaruh 
promosi burger 
king “ king deals 
paket Rp. 
25.000per meal” 
terhadap minat 
beli konsumen 
Promosi 
penjualan 
(X) 
sedangkan 
minat beli 
konsumen  
(Y) 
Bahwa terdapat 
hubungan yang kuat 
antara promosi 
penjualan burger 
king terhadap minat 
beli konsumen 
dikalangan 
mahasiswa 
mercubuana fikom 
jurusan mercom and 
advertisting. 
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2. Aulia Fitri 
2016 
Pengaruh 
promosi sosial 
media terhadap 
tingkat penjualan 
agen PT. Herba 
penawar alw 
ahida Indonesia 
(HPAI) ditinjau 
dari aspek 
ekonomi islam 
Pengaruh 
promosi 
(X), tingkat 
penjualan 
(Y) 
Bahwa terdapat 
hubungan yang 
sedang antara 
variabel promosi 
soial media terhadap 
tingkat penjual agen 
PT.HPAI 
3.  Nora Santi 
(2019) 
Pengaruh 
promosi melalui 
media sosial 
terhadap minat 
beli konsumen 
ditoko 
mardhatillah 
hijab pekanbaru 
ditinjau menurut 
ekonomi syariah 
Pengaruh 
Promosi 
(X) 
sedangkan 
minat beli 
konsumen 
(Y) 
Perbedaan dalam 
penelitian ini 
dengan penelitian 
sebelumnya adalah 
penetapan objek 
yang diteliti. Objek 
penelitian ini 
dilakukan di Toko 
Mardhatillah Hijab 
Pekanbaru.  
 
G. Sistematika Penulisan  
Sistematika penulisan penelitian ini penulis melakukan dengan cara 
membagi dalam bentuk bab-bab yaitu sebanyak 5 bab dengan tujuan untuk 
mempermudah penulis penelitian ini. Dengan kerangka dasar sebagai berikut: 
BAB I: PENDAHULUAN 
Pada bagian ini berisi tentang pendahuluan meliputi latar belakang 
masalah,batasan maslah, rumusan masalah, tujuan masalah dan manfaat 
penelitian, metode penelitian, penelitian terdahulu, dan sistematika 
penulisan. 
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BAB II: GAMBARAN UMUM LOKASI PENELITIAN 
Bab ini membahas tentang Sejarah Singkat Toko Mardhatillah Hijab, 
Visi dan Misi Toko Mardhatillah Hijab, Struktur Organisasi Toko 
Mardhatillah Hijab dan Ketenagakerjaan Toko Mardhatillah Hijab dan 
Produknya. 
BAB III: TINJAUAN TEORETIS 
Bab ini berisi tentang  Pengertian Promosi dan Sumber Hukumnya, 
Pengertian Media Sosial, Pengertian Minat Beli Konsumen dan 
Indikatornya, dan Promosi di Media Sosial dalam Islam. 
BAB IV: HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN  
Bab ini merupakan bab hasil penelitian dan pemahaman yang menjawab 
permasalahan dalam penelitian mengenai pengaruh signifikan antara 
Pengaruh promosi melalui media sosial terhadap minat beli konsumen di 
Toko Mardhatillah Hijab Pekanbaru. 
BAB V: PENUTUP 
Pada bab ini penulis memberikan kesimpulan dan hasil penelitian dan 
selanjutnya memberikan saran yang ditujukan untuk perbaikan kondisi 
penulis yang akan datang.  
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BAB II 
GAMBARAN UMUM LOKASI PENELITIAN 
 
A. Sejarah Berdirinya Toko Mardhatillah Hijab  
Toko Mardhatillah hijab adalah perusahaan fashion hijab terkhusus 
untuk para muslimah agar terlihat tambah cantik dan juga sesuai dengan perintah 
Allah SWT untuk menutup aurat. Toko Mardhatillah hijab ini pertama kali berdiri 
di Pelalawan pada tahun 2007 yang didirikan oleh Muhammad Irwan.  Irwan pada 
masa itu masih menduduki kelas 3 SMA dan beliau sudah diajarkan untuk 
berwirausaha. Irwan pertama kali mempromosikan produknya dengan berjualan 
keliling menggunakan motor. 
Pada masa itu, Irwan belum menggunakan akun media sosial untuk 
mempromosikan jualannya. Beliau berkeliling kampung untuk menjual produk 
hijab yang ia jual. Lambat laun pada tahun 2012  Irwan menikah dengan  Ayu 
Agustina, pada masa itu penjualan hijab beliau semakin meningkat sehingga 
beliau membuat sebuah toko di kota pekanbaru, tepat dijalan cipta karya.  Pada 
tanggal 25 maret 2013, Semakin banyak peminat jilbab yang dijual irwan, 
akhirnya beliau merekrut karyawan dan menambah fasilitas agar terpenuhinya 
kebutuhan konsumen. 
Pada awal bulan mei 2014 beliau berinisiatif untuk memasarkan 
melalui media  online, yang mana pada masa itu masih banyak konsumen yang 
belum percaya dengan produk yang beliau jual, dan masih banyak pula konsumen 
belum mengerti dengan pembelian secara online. Kebanyakan para konsumen 
berfikir penjualan seperti itu ialah suatu penipuan.  
26 
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Sedangkan pada akhir tahun 2017 penjualan jilbab ditoko mardhatillah 
hijab mengalami kemajuan dikarenakan kosumen sudah mengetahui pembelian 
secara online dan para konsumen juga sudah mulai mempercayai produk yang 
beliau pasarkan. Toko mardhatillah hijab juga sudaah memiliki langganan setia.
33
 
B. Visi dan Misi 
1. Visi 
Menjadi perusahaan grosir hijab online yang sukses dan bermanfaat 
bagi masyarakat.  
2. Misi 
a. Menjual produk dengan kualitas terbaik dengan harga yang terjangkau 
b. Memberikan pelayanan yang terbaik. 
c. Meningkatkan variasi produk yang selalu mengikuti trend masa kini.34 
C. Struktur Organisai  
Struktur Organisasi adalah suatu susunan dan hubungan antara tiap 
bagian serta posisi yang ada pada suatu organisasi atau perusahaan dalam 
menjalankan kegiatan operasional untuk mencapai tujuan yang di harapakan dan 
di inginkan. Struktur Organisasi menggambarkan dengan jelas pemisahan 
kegiatan pekerjaan antara yang satu dengan yang lain dan bagaimana hubungan 
aktivitas dan fungsi dibatasi. Dalam struktur organisasi yang baik harus 
menjelaskan hubungan wewenang siapa melapor kepada siapa, jadi ada satu 
pertanggung jawaban apa yang akan di kerjakan. 
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Adapun struktur organisai pada toko mardhatillah hijab seperti yang 
terlihat dalam gambar berikut: 
Gambar 2.1 
Struktur Organisai Toko Mardhatillah Hijab 
 
 
Pimpinan 
Muhammad Irwan 
 
Bagian Keuangan 
Ayu Agustina 
 
Karyawan 
Ela 
Sindi Permada 
Siti Nurhaliza 
 
1. Pimpinan 
Adapun wewenang dan tanggung jawab pimpinan adalah sebagai 
berikut: 
a. Memimpin, merencanakan, dan mengendalikan perusahaan 
b. Turun langsung untuk membeli barang atau produk yang diperlukan 
c. Membuat kebijakan untuk memajukan perusahaan 
29 
  
 
 
d. Menjalin hubungan baik antara sesama pembisnis 
2. Bagian keuangan 
Adapun tugas dari bagian keuangan yaitu: 
a. Membuat laporan keuangan terperinci dan tepat waktu yang di sampaikan 
kepada pemimpin perusahaan  
b. Melaksanakan penerimaan dan pembayaran uang serta mencatat keluar 
masuknya kas.  
c. Memonitor antara biaya karyawan dengan yang dilaporkan oleh masing-
masing devisi. 
3. Karyawan 
Adapun tugas dari karyawan yaitu: 
a. Melayani konsumen yang berbelanja serta membatu konsumen menemukan 
produk yang dibutuhkan 
b. Mencatat setiap barang yang terjual kedalam nota pembelian 
c. Mengecek ketersedian stock suatu barang.35 
D. Ketenagakerjaan dan Produknya 
1. Jam Kerja 
Dalam proses menjalankan kegiatan perusahaan mardhatillah hijab 
mengadakan kebijakan waktu jam kerja. Dimana beroperasi kerja setiap hari 
mulai dari jam 09:00 pagi sampai 21:00 malam.  
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2. Sistem Pengupahan  
Adapun system pengupahan yang diterapkan oleh perusahaan 
mardhatillah hijab ini yaitu dengan system upah bulanan, memberikan tempat 
tinggal dan memberikan tunjangan dihari raya. 
3. Sistem Penjualan 
Adapun sistem penjualan ditoko mardhatillah hijab ini dengan cara 
eceran dan online. 
a. Penjualan Secara Eceran 
Pengeceran adalah setiap usaha bisnis yang volume penjualannya 
berasal dari eceran. Jadi eceran (retailing)  meliputi semua kegiatan yang 
terlibat dalam penjualan barang atau jasa. Dimana penjualan seperti ini agar 
mempermudah masyarakat untuk membeli produk yang kami jual tidak 
hanya bisa membeli secara grosiran melainkan dengan pembelian secara 
eceran. 
b. Penjualan Secara Online 
Saat ini toko mardhatillah hijab melakukan penjualan melalui media 
online yaitu menggunakan akun media sosial seperti instagram, facebook, 
dan shopee. Tujuannya yaitu untuk mempermudah konsumen untuk 
berbelanja dan mengetahui barang mana saja yang tren pada saat ini. 
Adapun tata cara melakukan pembelian secara online  ditoko ini yaitu: 
dimulai dengan memilih produk, chat personal ke penjual, melakukan 
transaksi, lalu pembeli melakukan pembayaran melalui transfer setelah di 
infokan total order, lalu konfirmasi pembayaran, selanjutnya barang akan 
31 
  
 
 
dikemas dan dikirim melalui ekspedisi, dalam beberapa hari barang sudah 
ditangan dan langkah terakhir ialah lakukan konfirmasi  penerimaan barang 
dan review atau melakukan penilaian terhadap produknya. 
4. Produk Toko Mardhatillah Hijab 
Produk yang dijual toko mardhatillah hijab yaitu berbagai merek 
jilbab wanita seperti: 
a. Jilbab segi empat yang bermerek umama, shinar, bella square dan lain-lain. 
b. Jilbab pashmina yang bermerek pashmina sabyan, pasmian ceruty, dan lain-
lainnya.   
c. Jilbab syar’i yang bermerek anqueela, kaluna, jamaika, salena dan lain-
lainnya.
36
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BAB III 
TINJAUAN TEORITIS 
A. Pengertian Promosi  
Menurut Tjiptono, promosi merupakan salah satu faktor penentu 
keberhasilan suatu program pemasaran. Sedangkan menurut Sadono Sukirno 
promosi adalah memperkenalkan barang supaya konsumen menyukainya dan 
kemudian membelinya. 
Dari deskripsi konseptual dapat ditarik sintesis bahwa promosi 
merupakan aktivitas pemasaran memperkenalkan atau menginfokan barang 
supaya konsumen tertarik untuk melakukan kegiatan pembelian. Promosi juga 
dilakukan dengan berbagai cara agar dapat menarik perhatian konsumen. Dalam 
promosi, semua informasi yang diberikan singkat, jelas dan tepat.
37
 
Terdapat empat tipe promosi yang dapat digunakan oleh setiap 
perusahaan dalam mempromosikan produknya, baik barang maupun jasa. Sebagai 
berikut:  
a. Iklan (Advertising) 
Iklan adalah segala sajian informasi nonpersonal berbayar perihal 
produk, merek, perusahaan, atau toko. Biasanya iklan memiliki seponsor yang 
sudah dikenal. Iklan dimaksudkan untuk memengaruhi afeksi dan kognisi 
konsumen-evaluasi, perasaan, pengetahuan, makna, kepercayaan, sikap, dan 
citra konsumen menyangkut produk dan merek. Bahkan, iklan dicirikan 
sebagai pengelolaan citra: menciptakan dan memperthanakan citra dan makna 
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dibenak konsumen. Iklan dapat disampaikan melalui aneka media- internet, 
televise, radio, cetak (majalah, surat kabar), baliho, papan iklan, dan media 
kecil-kecil seperti balon udara panas. 
b. Promosi Penjualan (Sales Promotion) 
Promosi penjualan adalah stimulasi langsung terhadap konsumen agar 
melakukan pembelian. Iklan tlevisi mungkin lebih glamor, tetapi belanja yang 
dikeluarkan untuk promosi penjualan lebih banyak. Ada banyak tipe promosi 
penjualan meliputi pengurangan harga sementara melalui upon, rabat, dan 
penjualan multipack, kontes dan undian, dan bertukar perangko. 
c. Penjualan Personal (Personal Salling) 
Penjualan personal melibatkan interaksi personal langsung diantaran 
calon pembeli dan petugas penjual. Penjualan personal bisa menjadi cara 
promosi yang ampuh setidaknya untuk dua alasan. Pertama, komunikasi 
personal dengan produk dan proses keputusan. Konsumen menjadi lebih 
termotifasi untuk memperhatikan dan memahami informasi yang disajikan 
petugas penjual mengenai produknya. 
d. Publisitas (Publicity) 
Publisitas adalah bentuk komunikasi apapun mengenai perusahaan, 
produk, atau merek pemasaran, tanpa bayar. Kegiatan publisitas dapat 
meningkatkan pamor perusahaan dimana para konsumennya, baik secara 
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langsung atau tidak langsung. Oleh karena itu kegiatan publisitas perlu 
diperbanyak lagi.
38
   
Secara mendasar tujuan dan sasaran promosi dapat diuraikan sebagai 
berikut: 
a. Menginformasikan 
Kegiatan untuk menginformasikan atas berbagai hal yang berkaitan 
antar perusahaan dengan konsumen dapat berupa: 
1. Menginformasikan pasar mengenai produk baru 
2. Memperkenalkan cara pemakaian yang baru dari suatu produk 
3. Menyampaikan perubahan harga kepada pasar 
4. Menjelaskan cara kerja produk 
5. Meluruskan kesan yang salah 
6. Mengurangi ketakutan atau kekhawatiran pembeli, dan membangun citra 
perusahaan. 
b. Mempengaruhi dan membujuk pelanggan sasaran 
Sebagai alternative kedua dari tujuan promosi yang akan dilakukan 
oleh perusahaan adalah mempengaruhi dan membujuk pelanggan atau 
konsumen. Adapun kegiatan yang dilakukan untuk mempengaruhi dan 
membujuk palanggan sasaran dengan tujuan untuk: 
1. Membentuk pilihan merek 
2. Mengalihkan pilihan ke merk lain  
3. Mengubah persepsi pelanggan untuk belanja saat itu juga 
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4. Mendorng pelanggan untuk belanja saat itu juga 
5. Mendorong pembeli untuk menerima kunjungan salesman. 
c. Mengingatkan 
Perusahaan mengingatkan kembali konsumen atas keberadaan 
perusahaan dan merek-merek produk yang dihasilkan yang tetap setia dan 
konsisten untuk melayani konsumennya dimanapun mereka berada.Kegiatan 
promosi yang bersifat mengingat dapat terdiri atas: 
1. Mengingatkan pembeli bahwa produk yang bersangkutan dibutuhkan 
dalam waktu dekat. 
2. Mengingatkan pembeli aka tempat-tempat yang akan menjual produk 
perusahaan. 
3. Membuat pembeli tetap ingat walaupun tidak ada kegiatan kampanye 
iklan. 
4. Menjaga agar ingatan pertama pembeli jatuh pada produk perusahaan.39 
B. Promosi Dalam Islam Dan Sumber Hukumnya  
Promosi dalam tinjauan syariah menyandarkan etikanya pada nilai-
nilai islam yang terdapat dalam Al-Qur’an dan Al-Hadits. Promosi dalam islam 
harus sesuai dengan sharia compliance yang merelefansikan kebenaran, keadilan, 
dan kejujuran kepada masyarakat. Dalam Al-qur’an tidak ada larangan 
mempromosikan produk, baik barang atau jasa dengan system periklanan. Bahkan 
periklanan pun dapat digunakan untuk mempromosikan kebenaran bagaimana 
seharusnya usaha bisnis dalam islam. Namun, periklanan yang berisi tentang 
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pernyataan-pernyataan yang dilebih-lebihkan termasuk kedalam bentuk penipuan. 
Hal ini tersirat dalam hadits berikut:“Pedagang yang jujur dan dapat dipercaya 
akan bersama para nabi, orang-orang yang benar-benar tulus dan para 
syuhada.” (HR.Tirmidzi dan Ibnu Majah).40 
Dan ada juga  hadits yang melarang jual beli yang mengandung unsur 
penipuan (samar) sebagai berikut: 
 ِْعَٕب ْهَع َ  ِة اَصَحْنا ِعْٕ َب ْهَع ٍََّو َمَّهَس َ  ًِ ْٕ َهَع ُّاللَّ َّهَص َّٓ ِبَّىنا ََّنأ ,َةَزْٔ  َُزٌ ْٓ ِب َأ ْهَع
 .ِرَزُغْنا) َّْ ِر اَُغبْنا َِلأأ ُتَع اَمَجْنا ُيا َ َر( 
Artinya: ”Dari Abu Hurairah, bahwasannya Nabi SAW melarang jual beli 
dengan menggunakan kerikil dan jual beli barang yang mengandung 
unsur penipuan (samar)”. (H.R Jama’ah kecuali Al-Bukhori. 
 
 ْٓ ِب َأ ْهَع دوعسم ،  َ  ًِ ْٕ َهَع ُّاللَّ َّهَص َّٓ ِبَّىنا ََّنأ َمَّهَس :َلاَق  ُهَِّنإاف ِءا امْلا ِيف اك ام َّسلا اوُر اتْش ات الَ
 ٌر ار اغ(دمحأ هاور) 
  
Artinya: ”Dari ibnu mas’ud, bahwasannya nabi SAW bersabda, “ janganlah 
kalian membeli ikan didalam air (kolom), karena hal itu mengandung 
unsur penipuan (samar).“ (H.R. Ahmad)41  
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Secara umum promosi syariah dapat dilakukan melalui lima cara 
sebagai berikut: 
a. Penjualan Pribadi (Personal Selling) 
Kegiatan ini dilakukan melalui para penjual, yang dikenal dengan 
sebutan pramuniaga, wiraniaga atau sales, yang berhadapan langsung dan 
mempengaruhi calon pelanggan dengan komunikasi yang persuasive. 
b. Periklanan (Advertising) 
Kegiatan ini dilakukan melalui pemasangan reklamae, iklam, brosur, 
leaflet, dan berbagai bentuk lainnya. Dalam istilah sehari-hari orang 
menyebutnya reklame. Tujuannya ialah untuk menarik calon pelanggan dengan 
menonjolkan keunggulan barang yang dijualnya. Dia selalu menenkankan 
point plus, berupa kelebihan atau keistiewaan barang dagangannya. Jika iklan 
yang di promosikan mengandung unsur kebohongan apalagi menipu orang,  
Akhirnya akan menimbulkan “ advertising impact”  yang negative. Ini lah 
yang disebut dalam agama dengan istilah najasy atau disebut juga reklame 
palsu. Perbuatan najasy sering dilakukan orang pada zaman jahiliyah untuk 
melariskan barangnya.  
Banyak pebisnis yang menyatakan sumpah demi Allah bahwa ia tidak 
punya untung, atau harga belinya jauh lebih mahal dari harga yang ditawarkan 
dan bentuk sumpah lainnya dengan tujuan agar barangnya laku. Rasulullah 
SAW melarang banyak sumpah dalam jual beli. Ditegaskan dalam H.R Muslim 
sebagai berikut: 
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Artinya:”Jauhilah banyak sumpah dalam jual beli, karena sesungguhnya hal 
itu betul melariskan dagangan, akan tetapi menghapuskan 
keberkahan. Rasulullah SAW sangat tidak menyenangi perkataan 
yang banyak menggunakan sumpah ini karena mereka bersumpah, 
setelah itu mereka banyak berbuat dosa, mereka besrsumpah setelah 
itu mereka berbohong.  
 
Pelaku bisnis juga menggunakan teknik promosi memuji-muji 
barangnya setinggi langit dan tidak segan-segan mendiskreditkan produk 
saingan. Bahkan ada kejadian, produk pesaing dipalsukan kemudian dilepas 
kepasar sehingga pesaingnya memperoleh citra tidak baik dari masyarakat. 
Tidak boleh mengatakan bahwa modal barang ini mahal jadi harganya tinggi, 
dan sudah banyak orang membeli produk ini, tapi kenyataannya tidak. Untuk 
melariskan jual belinya, pedagang tidak segan-segan melakukan sumpah palsu 
padahal hal tersebut dilarang oleh islam. Adapun ayat al-quran tentang 
larangan bersumpah palsu yang berbunyi: 
 ِة ارِخا اءْلٱ ِىف ْمُهال اق َٰال اخ الَ اِكئ
َٰٓ َٰالُ۟وأ ًلًِيلاق اًن ام اث ْمِِهن َٰامْياأ او ِ َّللَّٱ ِدْه اِعب انوُر اتْش اي انيِذَّلٱ َِّنإ ُ َّللَّٱ ُمُهُممل َا ُي الَ او 
 ْمُهال او ْمِهي َم ازُي الَ او ِة ام َٰاِيقْلٱ امْو اي ْمِهْياِلإ ُرُظن اي الَ او ٌمِيلاأ ٌبا اذ اع 
Artinya: “Sesungguhnya orang-orang yang menukar janji (nya dengan) Allah 
dan sumpah-sumpah mereka dengan harga yang sedikit, mereka itu 
tidak mendapat bahagian (pahala) di akhirat, dan Allah tidak akan 
berkata-kata dengan mereka dan tidak akan melihat kepada mereka 
pada hari kiamat dan tidak (pula) akan mensucikan mereka. Bagi 
mereka azab yang pedih.”(Q.S. Al-Imran:77) 
 
c. Publikasi (Publicity) 
Publikasi adalah kegiatan berupa pemuatan berita disurat kabar, radio, 
atau televisi. Berita ini dimuat oleh para wartawan media tersebut, dan tidak 
dipungut bayaran. Biasanya para pengusaha mengadakan tem wicara, atau “ 
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press release” dengan para wartawan kemudian beritanya dimuat dimedia 
masa. 
d. Promosi Penjualan 
Merupakan usaha promosi yang dilakukan dengan harapan 
meningkatkan penjualan dalam jangka pendek. Mislanya, pengusaha 
mengadakan kegiatan jua obral, atau memberikan diskon khusus. Jadi teknik 
promosi penjuualan ini dapat bebentuk berbagai kegiatan, seperti: 
a. Banting harga, jual obral, karting besar, cuci gudang dan sebagainya. 
b. Meberikan hadiah, baik hadiah langsung maupun hadiah undian 
c. Mengadakan pertunjukan guna menarik calon pembeli 
d. Mengadakan fair, pasar malam, festival, bazar dan sebagainya. 
e. Hubungan Masyarakat 
Hubungan Masyarakat merupakan suatu usaha menjaga hubungan 
baik dengan masyarakat, dengan selalu menginformasikan apa yang telah 
dilakukan oleh lembaga, dan rencana apa yang akan dilaksanakan dimasa yang 
akan datang. Dengan adanya informasi masyarakat menaruh perhatian terhadap 
organisasi.
42
  
Dalam Islam dilarang keras melakukan penipuan, kebohongan, dan 
mengingkari janji. Oleh karena itu, dalam melaksanakan promosi, pebisnis 
harus menghindari tindakan kebohongan, janji palsu, iklan porno, serta 
publikasi produk yang menghalalkan segala cara.
43
 Prinsip kebenaran dan 
                                                             
42
Buchori Alma, Manajemen Bisnis Syariah, (Bandung: Alfabeta, 2014), h. 230-233.  
 
43
Muhammad,  , Ekonomi Bisnis Islami,  (Yogyakarta: AMP-YKPN, 2004), h.8 
   
40 
  
 
 
kejujuran dalam penyampaian promosi diatas sangat berpengaruh positif 
terhadap kepercayaan masyarakat. Hal ini sesuai dengan prinsip-prinsip 
promosi dalam islam. Sebagaimana Allah SWT telah menjelaskan mengenai 
penjualan dengan menghalalkan segala cara dalam Al-qur’an surah An-Nisa: 
29 yang berbunyi: 
َابْنِاب ْمَُكىْٕ َب ْمَُكنا َُ َْمأ اُُهُْكَأح َلَ اُُىَمآ َهِٔذَّنا َأٍَُّأ َأ ۚ ْمُكْىِم ٍضاََزح ْهَع ًةَراَِجح َنَُُكح َْنأ َِّلَإ ِمِط
اًمِٕحَر ْمُكِب َناَك َ َّاللَّ َّنِإ ۚ ْمُكَُسفَْوأ اُُُهخَْقح َلَ َ 
Artinya: “Hai orang-orang yang beriman, janganlah kamu saling memakan 
harta sesamamu dengan jalan yang batil (tidak benar), kecuali 
dalam perdagangan yang berlaku atas dasar suka sama suka 
diantara kamu. Dan janganlah kamu membunuh dirimu. Sungguh, 
Allah maha peyanyang kepadamu”.44 
 
C. Pengertian Minat Beli Konsumen dan Indikatornya 
Minat digambarkan sebagai situasi seseorang sebelum melakukan 
tindakan yang dapat dijadikan dasar untuk memprediksi perilaku atau tindakan 
tersebut, minat beli merupakan sesuatu yang berhubungan dengan rencana 
konsumen untuk membeli produk tertentu serta berapa banyak unit produk yang 
dibutuhkan pada periode tertentu, dapat dikatakan bahwa minat beli merupakan 
pernyataan mental dari diri konsumen yang merefleksikan rencana pembelian 
sejumlah produk dengan merek tertentu.
45
  
Lebih lanjut mengungkapkan bahwa minat beli timbul karena sikap 
konsumen terhadap suatu objek atau produk, keyakinan konsumen pada kualitas 
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produk, dimana hubungan konsumen dengan produk sangatlah tinggi apabila 
produk tidak sesuai yang diinginkan konsumen, maka akan semakin rendah minat 
beli konsumen terhadap produk tersebut.
46
 
Minat beli merupakan bagian dari komponen perilaku dalam sikap 
mengkonsumsi. Menurut Kinnear dan Taylor minat membeli adalah merupakan 
bagian dari komponen perilaku konsumen dalam sikap mengkonsumsi, 
kecenderungan responden untuk bertindak sebelum keputusan membeli benar-
benar dilaksanakan.
47
 
Menurut Widjaja secara teori minat memiliki ciri-ciri sebagai berikut: 
1. Minat tidak dibawa sejak lahir 
2. Dapat berubah-ubah 
3. Tidak berdiri sendiri, senantiasa mengandung reaksi dengan stimulus maupun 
objek 
4. Objek tersebut dapat merupakan sesuatu hal tertentu, tapi dapat juga 
merupakan dari hal-hal tersebut. 
Menurut Rebert, faktor-faktor yang mempengaruhi minat beli 
individu, antara lain: 
1. Faktor Internal 
Faktor internal adalah sesuatu yang membuat individu berminat yang 
datangnya dari dalam diri sendiri. Faktor internal ini terdiri dari empat unsur 
yaitu: pemusatan perhatian, keingintahuan, motivasi, dan kebutuhan. 
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2. Faktor Eksternal 
Faktor eksternal adalah sesuatu yang membuat individu berminat yang 
datangnya dari luar. Faktor eksternal ini terdiri dari tiga unsur yaitu: dorongan 
dari teman, fasilitas yang memadai, dan keadaan lingkungan.
48
 
Seorang konsumen tidak dengan sendirinya memiliki keputusan dalam 
pembelian barang atau jasa. Terlebih dahulu konsumen mencari informasi dari 
orang terdekat atau orang yang benar-benar dipercaya untuk membantunya dalam 
pengambilan keputusan. Indikator di dalam penelitian ini Menurut Ferdinand, 
minat beli dapat di identifikasikan melalui indikator-indikator sebagai berikut :  
a) Minat transaksional Kecenderungan seseorang untuk membeli produk .  
b) Minat refrensial Kecenderungan seseorang untuk merekomendasi produk 
kepada orang lain. 
c) Minat eksploratif Minat yang menggambarkan perilaku seseorang yang selalu 
mencari informasi mengenai produk yang diminatinya dan mencari informasi 
untuk mendukung sifat-sifat positif dari produk tersebut.
49
 
Adapun indicator minat beli terdiri sebagai berikut: 
a. Minat eksploratif, minat ini menggambarkan perilaku sesorang yang selalu 
mencari informasi mengenai produk yang diminatinya dan mencari informasi 
untuk mendukung sifat-sifat positif dari produk tersebut. 
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b. Minat transaksional, yaitu kecendrungan seseorang untuk membeli produk. 
c. Minat refrensional, yaitu kecendrungan seseorang untuk mereferensikan 
produk kepada orang lain. 
d. Minat prefensial, yaitu minat yang menggambarkan perilaku sesorang yang 
memiliki prefensi utama pada produk tersebut. Preferensi hanya dapat diganti 
jika terjadi sesuatu dengan produk prefensinya.
50
    
D. Minat Beli Dalam Islam  
Minat dalam pandangan Islam merupakan sesuatu yang harus 
diteruskan pada hal-hal konkrit. Karena sebenarnya minat masih merupakan hal 
yang abstrak. Upaya kita dalam membedakan minat inilah yang dituntut dalam 
Islam. Jika kita memiliki minat yang besar terhadap sesuatu namun tidak 
melakukan upaya untuk meraih, mendapatkan atau memilikinya, maka minat itu 
tidak ada gunanya. Karena pada dasarnya jika kita menaruh minat pada sesuatu, 
maka berarti kita menyambut baik dan bersikap positif dalam berhubungan 
dengan objek atau lingkungan tetsebut.
51
 
Minat beli konsumen merupakan perilaku konsumen yang berupa 
dorongan keinginan untuk memiliki sehingga berusaha untuk mendapatkannya. 
Proses pemindahan kepemilikan dalam perdagangan disebut jual beli. Islam 
menginginkan manusia mencapai dan memelihara kesejahteraannya. Pola 
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konsumsi pada masa kini lebih menekankan aspek pemenuhan keinginan material 
daripada aspek kebutuhan yang lain. 
52
 
Sebelum melakukan pembelian, seorang penjual harus bisa 
membangkitkan minat beli konsumen. Salah satu caranya ialah dengan 
memperindah tampilan produk dan membuat promosi semenarik mungkin agar 
calon konsumen bisa melihat dan mau mencari informasi mengenai produk yang 
ditawarkan penjual. Dan memang dalam melkukan suatu usaha untuk menarik 
minat beli konsumen itu tidak gampang. Karena mereka yang memiliki keputusan 
pembelian. Jadi sebagai penjual harus kreatif agar bisa mendapatkan pembeli dan 
menjadikanya pelanggan. Jika usaha yang dilakukan sudah maksiamal, pasti akan 
ada hasil yang memuaskan. Firman Allah dalam Al-Qur’an tentang balasan 
usaha.
53
 QS. An-Najm 39-40: 
)٠٤(ٰىَُري َفْوَس ُهَيْعَس هَنأَو)٩٣( ٰيَعَس اَم هِلَّإ ِه َٰسو ِْلِْل َسْيهل َنأَو 
 
Artinya : “Dan bahwasanya seorang manusia tidak memperoleh selain apa yang 
telah diusahakannya, dan bahwasanya usaha itu kelak akan diperlihat 
(kepadanya)”. 
 
Kehendak seseorang untuk membeli atau memiliki suatu barang/jasa 
bisa muncul karena faktor kebutuhan ataupu faktor keinginan. Keburtuhan ini 
terkait dengan hasrat atau harapan seseorang yang jika dipenuhi belum tentu akan 
meningkatkan kesempurnaan fungsi manusia ataupun suatu barang. Ajaran Islam 
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tidak melarang manusia untuk memenuhi kebutuhan ataupun keinginannya, 
selama dengan pemenuhan tersebut maka martabat manusia akan meningkat. 
Semua yang ada dibumi ini diciptakan untuk mengonsumsi barang/jasa yang halal 
dan baik saja secara wajar, tidak berlebihan. Pemenuhan kebutuhan ataupun 
keinginan tetap dibolehkan selama hal itu mampu menambah maslahah atau tidak 
mendatangkan mudharat.
54
 
Dalam Islam terdapat beberapa etika yang harus ditaati oleh setiap 
konsumen muslim. Salah satu ciri penting dalam Islam bahwa ia tidak mengubah 
nilai-nilai dan kebiasaan masyarakat tetapi juga memiliki daya aplikatif terhadap 
orang yang terlibat dalam pemborosan atau tabdzir. Dalam aktivitas konsumsinya 
agar aktivitas konsumsi yang dilakukan tidak merugikan orang lain. Etika Islam 
dalam hal konsumsi sebagai berikut
55
: 
1. Tauhid Kegiatan konsumsi dilakukan dalam rangka beribadah kepada Allah 
SWT, sehingga senantiasa berada dalam hukum Allah atau hukum syari’ahlm. 
2. Adil (EquilibriumKeadilan). Pemanfaatan atas karunia Allah tersebut harus 
dilakukan secara adil dan seimbang sesuai dengan syari’ah, sehingga selain 
mendapatkan keuntungan material juga mendapatkan keuntungan spritual.  
3. Free Well (Kehendak Bebas) Manusia diberi kekuasaan untuk mengambil 
keuntungan dan manfaat sebanyak-banyaknya. Atas segala karunia yang 
diberikan Allah, manusia dapat berkehendak bebas, namun kebebasan ini 
tidaklah berarti bahwa manusia terlepas dari qadha dan qadar. 
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4. Amanah Dalam hal melakukan konsumsi, manusia dapat berkehendak bebas 
tetapi akan mempertanggung jawabkan atas kebebasan tersebut baik terhadap 
keseimbangan alam, masyarakat, diri sendiri maupun di dunia atau akhirat.  
5. Halal Dalam rangka acuan Islam, barang-barang yang dapat dikonsumsi 
hanyalah barang yang berunsur kebaikan, kesucian, keindahan, srta akan 
menimbulkan kemaslahatan untuk umat baik secara materil maupun spritual.  
6. Sederhana Islam sangat melarang umatnya untuk berlebih-lebihan atau 
melampaui batas, termasuk pemborosan dan bermewah-mewahan.
56
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BAB V 
PENUTUP 
 
A. Kesimpulan 
Berdasarkan hasil penelitian dan analisis data yang telah dikemukakan 
penulis pada bab-bab sebelumnya mengenai “ pengaruh promosi penjualan jilbab 
di media sosial terhadap minat beli konsumen ditinjau mnurut perspektif ekonomi 
syariah”. Maka penulis dapat menarik kesimpulan sebagai berikut: 
1. Hasil analisis data pada penelitian ini, dapat diketahui bahwa ada pengaruh 
positif yang signifikan antara promosi terhadap minat beli konsumen di toko 
mardhatillah hijab. Hal ini dibuktikan dari hasil uji t hitung sebesar 8.725> t 
tabel 1.6619 dan hasil p= 0.000< 0.05 maka Ho ditolak dan Ha diterima.  
2. Hasil dari pengujian determinasi menunjukkan bahwa pada kolom R square 
diketahui jumlah presentase total variasi dalam variabel terikat yang 
diterangkan oleh variabel bebas adalah sebesar 0.458 atau 45.8%. Hal ini 
berarti besarnya pengaruh variabel bebas  (variabel promosi) terhadap variabel 
terikat (minat beli) adalah sebesar 45.8%, sedangkan sisanya (54.2%) 
dijelaskan oleh variabel lain diluar penelitian ini. 
3. Berdasarkan analisis regresi sederhana diketahui bahwa 60.8% minat beli 
konsumen dipengaruhi oleh promosi. 
B. Saran 
Berdasarkan hasil peneleitian dan kesimpulan tersebut maka dapat 
disimpulkan beberapa saran: 
63 
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1. Toko mardhatillah hijab, promosi yang dilakukan oleh toko berbagai hal 
seperti produk, harga, tempat yang strategi yang baik supaya cepat 
tersampainya informasi tersebut ketelinga konsumen. 
2. Bagi peneliti selanjutnya yang berkeinginan untuk  meneliti mengenai 
pengaruh promosi  terhadap minat beli konsumen sebagai penelitian sebaiknya 
menambahkan variabel-variabel independen yang mempunyai pengaruh 
terhadap minat beli monsumen. 
3. Program promosi yang sudah ada sebaiknya dipertahankan dan dikembangkan 
agar konsumen tertarik terhadap produk yang ditawarkan dan menarik minat 
beli konsumen. 
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Lampiran 1: Kuisoner 
KUISONER 
Responden yang terhormat, 
Nama saya Nora Santi, saya adalah mahasiswi S1 Ekonomi Syariah Universitas 
Sultan Syarif Kasim Riau yang sedang melakukan penelitian pada konsumen 
toko mardhatillah hijab. untuk itu, mohon kesediaan ibu untuk berpartisipasi 
dalam mengisi kuisoner ini. Tidak ada jawaban yang salah dalam pengisian 
kuisoner ini dan identitas ibu akan kami rahasiakan. Atas bantuan ibu kami 
icapkan terimakasih. 
 
A. Petunjuk Pengisian 
a. Bacalah pertanyaan dengan teliti dan pilihlah jawaban yang menurut ibu 
sesuai 
b. Berilah tanda ceklis (√) atau silang (×) pada jawaban yang paling sesuai 
menurut anda. 
Keterangan jawaban: 
Keterangan Nilai 
SS (Sangat Setuju) 4 
S (Setuju) 3 
TS ( Tidak Setuju) 2 
STS (Sangat Tidak Setuju) 1 
B. Identitas Responden 
a. Nama  : ............................ 
b. Umur : ............................ 
69 
  
 
 
C. KUISONER  
PROMOSI PENJUALAN  
No  
Pernyataan 
Jawaban 
SS S TS STS 
1. Promosi Produk Jilbab Di Toko Mardhatillah 
Hijab Menarik Bagi Saya 
    
2.  Layanan toko mardhatillah baik bagi saya     
3. Harga yang ditawarkan toko mardhatillah hijab 
sesuai dengan kualitas produk yang diberikan 
    
4.  Produk jilbab di toko mardhatillah hijab 
mempunyai berbagai macam model yang 
menarik 
    
5.  Produk jilbab di toko mardhatillah hijab 
memiliki berbagai macam merek  
    
6.  Seringnya muncul promosi jilbab di akun 
media sosial toko mardhatillah hijab menarik 
saya untuk membeli 
    
7.  Tayangan promosi jilbab diakun media sosial 
toko mardhatillah hijab lebih menarik 
dibandingkan dengan promosi jilbab diakun 
media sosial ditoko lainnya 
    
8. Produk jilbab memiliki kualitas kain yang 
nyaman untuk dipakai 
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Minat Beli 
No  
Pernyataan 
Jawaban 
SS ST TS STS 
1. Saya Membeli Jilbab Karena Adanya 
Kebutuhan  
    
2. Saya mencari informasi tentang jilbab di toko 
mardhatillah hijab sebelum memutuskan untuk 
membeli 
    
3. Saya berkeinginan membeli kembali produk 
jilbab ditoko mardhatillah diwaktu yang akan 
dating 
    
4. Produk jilbab ditoko mardhatillah hijab sangat 
memuaskan 
    
5.  Saya membeli produk jilbab di toko 
mardhatillah hijab berdasarkan pengalaman 
orang lain 
    
6. Saya berminat membeli jilbab di toko 
mardhatillah hijab karena promosinya melalui 
media sosial 
    
7. Saya tidak ragu untuk merekomendasikan toko 
mardhatillah hijab kepada teman dan keluarga 
saya 
    
8. Jilbab yang ada di toko mardhatillah hijab 
menarik perhatian saya 
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Lampiran 2: Tabel-Tabel Statistic 
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Lampiran 3: Tabulasi Data Kuisoner 
N0  Nama Umur X1 X2 X3 X4 X5 X6 X7 X8 Total Y1 Y2 Y3 Y4 Y5 Y6 Y7 Y8 Total 
1 Mila 21 3 4 4 4 3 4 3 4 29 4 3 3 4 4 3 4 3 28 
2 Ami Sabrina 24 3 4 4 4 4 3 3 4 29 4 4 4 4 4 3 4 4 31 
3 Lilis 22 4 4 3 4 3 3 3 4 28 4 4 4 4 3 3 4 4 30 
4 Fitriana 21 4 4 4 4 4 4 4 4 32 4 3 3 4 3 3 4 4 28 
5 Eca 21 4 4 4 4 4 4 4 4 32 4 4 4 4 4 4 4 4 32 
6 Almas Zakya  20 4 4 3 3 4 4 4 3 29 3 3 3 3 4 3 3 4 26 
7 Alfatia 21 3 3 4 3 3 3 3 3 25 4 3 4 3 4 4 3 3 28 
8 Irna 22 3 3 3 3 3 3 3 3 24 3 3 3 3 3 3 3 3 24 
9 Dita Alvi 
Fauzana 
22 3 4 3 4 4 3 3 4 28 4 3 3 3 3 4 3 3 26 
10 Alvira Dwi 
Noviana 
22 4 4 3 4 3 4 3 4 29 4 4 3 3 3 3 3 3 26 
11 Cahyani Afsari  22 4 4 4 4 4 4 4 4 32 4 4 4 4 4 4 4 4 32 
12 Yuyun Lestari 22 3 3 3 3 3 3 3 3 24 3 3 3 3 3 3 3 3 24 
13 Lisa Wahari 21 3 3 3 3 3 3 3 3 24 3 3 3 4 3 4 3 3 26 
14 Halimah 
Tussyakdiah S 
21 3 3 3 3 3 3 3 3 24 4 3 3 3 3 3 3 3 25 
15 Cantik 21 4 4 4 4 4 4 4 4 32 4 4 4 4 4 4 4 4 32 
16 Megawati 23 3 4 4 4 4 3 3 4 29 3 3 3 4 4 3 4 4 28 
17 Ami 21 4 3 4 4 4 4 4 3 30 4 4 4 3 3 3 4 3 28 
18 Hasri Yolanda 21 3 4 3 4 3 3 4 3 27 3 3 4 4 4 3 3 3 27 
19 Rati 22 4 3 4 4 3 3 3 4 28 3 3 3 4 4 4 4 4 29 
2 
  
 
 
20 Dedeh Asmini 23 3 4 3 4 4 3 4 3 28 3 4 3 4 3 3 3 3 26 
21 Nur Na'imah 20 3 4 4 3 3 4 3 4 28 3 3 3 4 4 3 3 4 27 
22 Dina Novita 21 3 3 3 3 3 3 3 3 24 4 3 3 3 3 3 3 4 26 
23 Elina 23 3 3 4 3 4 3 4 3 27 4 4 4 3 3 3 3 4 28 
24 Dian Destari 24 4 3 3 3 3 3 3 3 25 4 3 3 3 3 3 4 4 27 
25 Jihan Fitria 
Itsnani 
21 4 3 3 4 4 4 4 3 29 3 3 3 4 4 4 3 4 28 
26 Citra Dwi 
Maharani 
21 3 3 3 3 4 3 3 4 26 3 3 3 3 4 3 4 4 27 
27 Melda Rani 21 4 4 4 4 4 4 4 4 32 4 4 4 4 4 4 4 4 32 
28 Atik 21 3 4 3 4 4 3 3 3 27 3 2 2 3 3 3 3 3 22 
29 Letna Sari 21 3 4 3 4 4 3 3 3 27 3 2 2 3 3 3 3 3 22 
30 Leni Wahyuni 21 3 3 3 3 3 3 3 3 24 3 3 3 3 3 3 3 3 24 
31 Basmalah 22 3 3 4 3 3 3 3 4 26 4 3 3 3 4 3 4 3 27 
32 Dedeh Asmini 23 3 4 3 4 4 3 4 3 28 3 4 3 4 3 3 3 3 26 
33 Heni Wahyu 
Juliani  
21 3 3 3 3 3 3 3 3 24 3 3 3 3 3 3 3 3 24 
34 Ananda Safitri 23 4 4 4 4 4 4 4 4 32 4 4 4 4 4 4 4 4 32 
35 Vivid Kurnia  21 4 4 4 4 4 4 4 4 32 4 4 4 4 4 4 4 4 32 
36 Lili Anggraini 21 3 1 3 1 1 1 3 3 16 1 3 3 3 3 3 3 3 22 
37 Jumiati 20 3 4 4 3 4 4 4 3 29 4 4 4 4 4 4 4 4 32 
38 Kurniati 18 3 3 3 4 4 3 3 4 27 4 3 3 3 3 3 3 4 26 
39 Rina Yowita 39 3 4 4 4 4 3 2 4 28 4 4 3 4 2 4 4 4 29 
40 Citra Chantika 35 2 3 3 3 3 3 3 3 23 3 2 2 3 3 3 3 4 23 
41 Dea 32 3 4 3 4 4 2 4 4 28 4 3 3 2 3 4 3 4 26 
42 Rosmah 30 3 3 3 4 3 2 2 3 23 4 3 3 3 3 3 3 3 25 
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43 Risnawati 31 3 4 2 4 3 3 3 4 26 4 4 4 4 4 4 4 4 32 
44 Julita 32 4 4 3 4 4 3 3 4 29 4 3 4 3 3 4 3 4 28 
45 Iin 35 4 4 3 4 3 4 3 4 29 4 4 2 2 3 4 3 4 26 
46 Sunika 28 3 4 2 4 4 3 3 4 27 4 3 4 3 4 3 3 4 28 
47 Saena 
Handayani 
29 4 4 4 4 4 4 4 4 32 4 4 4 4 4 4 4 4 32 
48 Susi Lawati 27 4 4 4 3 4 3 4 4 30 4 3 4 3 4 3 4 3 28 
49 Asien Taslim 26 4 4 3 3 4 2 4 3 27 4 4 3 4 3 3 3 3 27 
50 Siska 26 3 4 3 4 3 3 3 3 26 3 3 3 4 4 3 3 3 26 
51 Kiki Lestari 21 3 3 3 3 3 3 3 3 24 3 3 3 4 4 3 4 3 27 
52 Noviyanti 18 4 4 4 4 4 4 4 4 32 4 4 4 4 3 4 4 4 31 
53 Fitri Pratiwi 21 3 3 3 3 3 3 3 3 24 3 4 3 3 2 3 3 3 24 
54 Dewi Cipitra 18 3 3 3 2 3 4 3 2 23 4 3 2 3 3 3 3 2 23 
55 Novia Guspepi 22 3 3 3 3 3 3 2 3 23 3 3 3 3 3 3 3 3 24 
56 Nurul Kholida 22 3 3 2 3 3 2 2 3 21 3 3 3 2 2 2 2 3 20 
57 Maya Anggraini 22 3 3 3 3 4 3 3 3 25 4 3 4 3 3 3 3 3 26 
58 Sholatiah 
Nasution 
22 3 3 3 3 3 3 3 3 24 3 3 3 3 3 3 3 3 24 
59 Sila 20 3 3 3 2 2 4 4 3 24 3 3 3 3 3 3 3 3 24 
60 Cevynda Setia 
Putri 
20 4 4 4 4 4 4 4 4 32 4 4 4 4 4 4 4 4 32 
61 Siti 
Futihaturroziqoh 
22 3 3 3 3 3 3 3 3 24 4 3 2 3 2 3 3 3 23 
62 Fatmawati 19 3 3 3 3 3 3 3 4 25 3 3 3 3 3 3 3 3 24 
63 Liza Hastuti 21 3 3 4 4 2 3 3 3 25 3 4 3 3 3 3 3 3 25 
64 Mifta Rambe 23 4 3 3 4 4 4 3 3 28 3 4 3 3 3 4 4 4 28 
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65 Sari Wahyuni 24 3 3 3 4 3 3 3 4 26 3 3 3 3 3 3 3 3 24 
66 Sari Wahyuni 24 3 3 3 4 3 3 3 3 25 3 3 3 3 3 3 3 4 25 
67 Rika 23 3 3 3 4 3 4 3 4 27 3 3 3 3 3 3 3 4 25 
68 Wulandari 20 3 3 3 3 3 3 3 3 24 4 3 3 3 3 3 3 3 25 
69 Vina Sulystiana 
Dewi 
21 3 3 3 3 3 3 2 3 23 3 2 3 3 3 3 3 3 23 
70 Husna Luthfiyah 21 4 4 4 3 3 3 3 3 27 3 3 3 3 3 4 3 4 26 
71 Imas 21 3 3 3 3 3 3 3 3 24 3 3 3 3 3 3 3 3 24 
72 Arifiana Dwi 
Febtrimayu 
21 3 3 3 3 3 3 3 3 24 3 3 3 3 3 3 3 3 24 
73 Nadiah 20 3 3 3 3 3 3 3 3 24 3 3 3 3 3 3 3 3 24 
74 Egi Sartika 19 3 3 3 4 4 4 3 3 27 3 4 4 4 4 4 4 4 31 
75 Nitha Apika 
Putri 
17 3 3 3 3 3 3 3 3 24 3 3 3 3 3 3 3 3 24 
76 Dewi Nurliana 21 4 4 3 3 3 3 4 3 27 3 3 3 4 3 3 3 3 25 
77 Fitri 21 3 3 3 3 3 3 3 3 24 3 3 3 3 3 3 3 3 24 
78 Kiki Cahyati 23 3 3 3 2 2 2 2 3 20 3 4 2 3 3 3 3 3 24 
79 Fina 21 3 3 4 4 3 3 4 4 28 4 4 3 4 4 3 4 3 29 
80 Putri Ardila 
Nursiwan 
29 3 2 3 2 3 2 3 3 21 3 2 2 4 1 1 4 4 21 
81 Riadatil Fitri 17 4 4 4 4 4 4 4 4 32 4 4 4 4 4 4 4 4 32 
82 Nurul Fitrah 19 3 3 3 4 3 3 3 3 25 4 3 3 3 3 3 3 3 25 
83 Liana Hilda 23 3 3 3 2 3 2 2 3 21 4 2 3 3 2 2 3 3 22 
84 Nova Vazira 22 4 4 4 3 3 2 2 3 25 3 3 2 3 2 3 3 3 22 
85 Ela 23 4 4 4 4 4 4 4 3 31 4 4 3 4 4 4 4 3 30 
86 Siti Nur Halijah 23 1 2 2 2 2 2 2 2 15 3 4 4 4 4 4 4 4 31 
5 
  
 
 
87 Sindi Permada 24 4 4 4 4 4 4 4 4 32 2 4 4 3 4 3 3 3 26 
88 Siti Masitoh 24 4 4 4 4 4 4 4 4 32 4 4 4 4 4 4 4 4 32 
89 Sri Dewi 32 4 3 4 3 3 3 3 3 26 4 3 4 3 3 3 1 1 22 
90 Rusda 19 4 4 4 3 3 3 3 3 27 3 3 3 3 4 4 3 4 27 
91 Rizka Alhidayah 21 3 3 3 2 2 2 2 3 20 3 2 3 3 3 3 2 2 21 
92 Ayu Agustina 39 4 4 4 4 4 4 3 3 30 2 2 3 4 2 3 3 4 23 
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Lampiran 4: Uji Validitas dan Realibilitas  
Uji Validitas Promosi Melalui Media Sosial 
Correlations 
  x1 x2 x3 x4 x5 x6 x7 x8 X 
x1 Pearson 
Correlatio
n 
1 .534
**
 .533
**
 .389
**
 .446
**
 .483
*
*
 
.495
**
 .400
**
 .718
*
*
 
Sig. (2-
tailed) 
 
.000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 
N 92 92 92 92 92 92 92 92 92 
x2 Pearson 
Correlatio
n 
.534
**
 1 .401
**
 .643
**
 .646
**
 .489
*
*
 
.436
**
 .504
**
 .794
*
*
 
Sig. (2-
tailed) 
.000 
 
.000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 
N 92 92 92 92 92 92 92 92 92 
x3 Pearson 
Correlatio
n 
.533
**
 .401
**
 1 .302
**
 .352
**
 .452
*
*
 
.430
**
 .400
**
 .645
*
*
 
Sig. (2-
tailed) 
.000 .000 
 
.003 .001 .000 .000 .000 .000 
N 92 92 92 92 92 92 92 92 92 
x4 Pearson 
Correlatio
n 
.389
**
 .643
**
 .302
**
 1 .651
**
 .531
*
*
 
.387
**
 .575
**
 .775
*
*
 
Sig. (2-
tailed) 
.000 .000 .003 
 
.000 .000 .000 .000 .000 
N 92 92 92 92 92 92 92 92 92 
x5 Pearson 
Correlatio
n 
.446
**
 .646
**
 .352
**
 .651
**
 1 .518
*
*
 
.533
**
 .425
**
 .788
*
*
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Sig. (2-
tailed) 
.000 .000 .001 .000 
 
.000 .000 .000 .000 
N 92 92 92 92 92 92 92 92 92 
x6 Pearson 
Correlatio
n 
.483
**
 .489
**
 .452
**
 .531
**
 .518
**
 1 .568
**
 .358
**
 .760
*
*
 
Sig. (2-
tailed) 
.000 .000 .000 .000 .000 
 
.000 .000 .000 
N 92 92 92 92 92 92 92 92 92 
x7 Pearson 
Correlatio
n 
.495
**
 .436
**
 .430
**
 .387
**
 .533
**
 .568
*
*
 
1 .324
**
 .714
*
*
 
Sig. (2-
tailed) 
.000 .000 .000 .000 .000 .000 
 
.002 .000 
N 92 92 92 92 92 92 92 92 92 
x8 Pearson 
Correlatio
n 
.400
**
 .504
**
 .400
**
 .575
**
 .425
**
 .358
*
*
 
.324
**
 1 .667
*
*
 
Sig. (2-
tailed) 
.000 .000 .000 .000 .000 .000 .002 
 
.000 
N 92 92 92 92 92 92 92 92 92 
X Pearson 
Correlatio
n 
.718
**
 .794
**
 .645
**
 .775
**
 .788
**
 .760
*
*
 
.714
**
 .667
**
 1 
Sig. (2-
tailed) 
.000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 
 
N 92 92 92 92 92 92 92 92 92 
 
Reliability Statistics 
Cronbach's 
Alpha N of Items 
.877 8 
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Uji Validitas dan Realibilitas minat beli 
Correlations 
  y1 y2 y3 y4 y5 y6 y7 y8 Y 
y1 Pearson 
Correlatio
n 
1 .349
**
 .343
**
 .123 .187 .285
*
*
 
.317
**
 .152 .513
*
*
 
Sig. (2-
tailed) 
 
.001 .001 .244 .074 .006 .002 .149 .000 
N 92 92 92 92 92 92 92 92 92 
y2 Pearson 
Correlatio
n 
.349
**
 1 .523
**
 .376
**
 .385
**
 .514
*
*
 
.466
**
 .284
**
 .723
*
*
 
Sig. (2-
tailed) 
.001 
 
.000 .000 .000 .000 .000 .006 .000 
N 92 92 92 92 92 92 92 92 92 
y3 Pearson 
Correlatio
n 
.343
**
 .523
**
 1 .389
**
 .551
**
 .443
*
*
 
.340
**
 .271
**
 .719
*
*
 
Sig. (2-
tailed) 
.001 .000 
 
.000 .000 .000 .001 .009 .000 
N 92 92 92 92 92 92 92 92 92 
y4 Pearson 
Correlatio
n 
.123 .376
**
 .389
**
 1 .418
**
 .306
*
*
 
.599
**
 .329
**
 .646
*
*
 
Sig. (2-
tailed) 
.244 .000 .000 
 
.000 .003 .000 .001 .000 
N 92 92 92 92 92 92 92 92 92 
y5 Pearson 
Correlatio
n 
.187 .385
**
 .551
**
 .418
**
 1 .548
*
*
 
.441
**
 .268
**
 .711
*
*
 
Sig. (2-
tailed) 
.074 .000 .000 .000 
 
.000 .000 .010 .000 
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N 92 92 92 92 92 92 92 92 92 
y6 Pearson 
Correlatio
n 
.285
**
 .514
**
 .443
**
 .306
**
 . 548
**
 1 .374
**
 .414
**
 .717
*
*
 
Sig. (2-
tailed) 
.006 .000 .000 .003 .000 
 
.000 .000 .000 
N 92 92 92 92 92 92 92 92 92 
y7 Pearson 
Correlatio
n 
.317
**
 .466
**
 .340
**
 .599
**
 .441
**
 .374
*
*
 
1 .609
**
 .762
*
*
 
Sig. (2-
tailed) 
.002 .000 .001 .000 .000 .000 
 
.000 .000 
N 92 92 92 92 92 92 92 92 92 
y8 Pearson 
Correlatio
n 
.152 .284
**
 .271
**
 .329
**
 .268
**
 .414
*
*
 
.609
**
 1 .612
*
*
 
Sig. (2-
tailed) 
.149 .006 .009 .001 .010 .000 .000 
 
.000 
N 92 92 92 92 92 92 92 92 92 
Y Pearson 
Correlatio
n 
.513
**
 .723
**
 .719
**
 .646
**
 .711
**
 .717
*
*
 
.762
**
 .612
**
 1 
Sig. (2-
tailed) 
.000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 
 
N 92 92 92 92 92 92 92 92 92 
**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 
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Reliability Statistics 
Cronbach's Alpha N of Items 
.829 8 
 
Uji Normalitas 
One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test 
  Unstandardized 
Residual 
N 92 
Normal Parameters
a,,b
 Mean .0000000 
Std. Deviation 2.34154985 
Most Extreme 
Differences 
Absolute .101 
Positive .099 
Negative -.101 
Kolmogorov-Smirnov Z .971 
Asymp. Sig. (2-tailed) .303 
a. Test distribution is Normal. 
b. Calculated from data. 
 
Uji Regresi Sederhana 
Coefficients
a
 
Model 
Unstandardized 
Coefficients 
Standardize
d 
Coefficients 
t Sig. 
Collinearit
y Statistics 
B Std. Error Beta 
Tole
ranc
e VIF 
6 
  
 
 
1 (Co
nst
ant
) 
10.369 1.863 
 
5.56
7 
.000 
  
X .608 .070 .677 8.72
5 
.000 1.00
0 
1.00
0 
a. Dependent Variable: Y 
 
UJI T 
Coefficients
a
 
Model 
Unstandardized 
Coefficients 
Standardize
d 
Coefficients 
t Sig. B Std. Error Beta 
1 (Constant) 10.369 1.863  5.567 .000 
X .608 .070 .677 8.725 .000 
a. Dependent Variable: Y 
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Lampiran 5: Dokumentasi Penelitian 
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Lampiran 6: Aplikasi Media Sosial Dan  Toko Mardhatillah Hijab 
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